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Este trabalho visa distinguir o padrão de consumo dos brasileiros a partir da teoria da mente 
dual da psicologia cognitiva, partindo de uma pesquisa realizada pela Associação Brasileira 
das Entidades dos Mercados Financeiro e de Capitais (ANBIMA), que visou estudar a atitude 
do brasileiro com relação ao dinheiro. A partir da reagregação dos dados da pesquisa, 
estereotipou-se os consumires como racionais ou automáticos e depois seus dados foram 
confrontados com a variável renda. O trabalho busca procurar saber se a utilização de Sistema 
1 ou Sistema 2 é dependente à renda dos consumidores e se outras variáveis são fatores 
determinantes para a distinção dos usuários. O trabalho apresenta um número superior de 
consumidores que utilizam o Sistema 2 em relação aos que utilizam o Sistema 1, propõe-se 
então um confronto com o elevado índice de endividamento brasileiro e um enigma sobre tal 
resultado, a partir da teoria do dois eus.  






























This work aims to distinguish the consumption pattern of Brazilians from the dual mind 
theory of cognitive psychology, starting from a research carried out by the Brazilian 
Association of Financial and Capital Market Entities (ANBIMA), which aimed to study the 
attitude of the Brazilian with regard to to money. From the re-aggregation of the research 
data, consumption was stereotyped as rational or automatic, and then their data were 
compared with the income variable. The paper seeks to know if the use of System 1 or System 
2 is dependent on the income of the consumers and if other variables are determining factors 
for the distinction of the users. The work presents a higher number of consumers who use 
System 2 in relation to those who use System 1, then it is proposed a comparison with the 
high Brazilian indebtedness index and an enigma about this result, based on the two-sided 
theory. 
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1.1 TEMA E PROBLEMA DE PESQUISA 
 No presente trabalho, o tema a ser discutido é a relação do brasileiro com o 
dinheiro, utilizando uma análise a partir de seus padrões de consumo. Leva-se em conta 
a teoria da mente dual da psicologia cognitiva e, assim, entende-se que o consumidor 
“racional”, são aqueles que utilizam mais seu “Sistema 2”, e o consumidor 
“automático”, que utilizam mais seu “Sistema 1”. 
 O ponto chave deste trabalho é que a distinção dos consumidores quanto aos 
dois sistemas da teoria da mente dual é feita a partir da pesquisa realizada pela 
Associação Brasileira das Entidades dos Mercados Financeiro e de Capitais 
(ANBIMA), sobre a atitude do brasileiro com relação ao dinheiro. Ou seja, não é 
realizado um teste de reflexo cognitivo, como proposto por Frederick (2005), capaz de 
mensurar qual sistema está sendo utilizado. 
 A pesquisa realizada em 2017 pela ANBIMA mostra que, quando o assunto é a 
relação com o dinheiro, a população brasileira pode ser dividida em cinco diferentes 
perfis, são eles: “construtor”, “despreocupado”, “camaleão”, “sonhador” e “planejador”. 
A pesquisa foi organizada em duas etapas, sendo a primeira uma etapa qualitativa, 
buscando-se criar os perfis de consumo e, a segunda foi uma etapa quantitativa, onde 
foram entrevistadas 2653 pessoas e que tinha como foco buscar o nível de concentração 
em cada perfil (ANBIMA, 2017). 
 O trabalho da ANBIMA (2017) leva em consideração as respostas às pesquisas 
realizadas pela Consultoria Na Rua e pelo Instituto DataFolha, ou seja, os dados não são 
explicitamente voltados para uma pesquisa de psicologia cognitiva. Sendo assim, foi 
dado um passo adiante, buscando maior evidência ao estudo, reagrupou-se os dados da 
ANBIMA para levar em consideração a classificação dual da mente (racional e 
automática) no momento de decisão dos consumidores. Portanto, a partir da 
reclassificação dos perfis, atribuiu-se aos construtores e planejadores a denominação de 
consumidores racionais (ou deliberativos), e aos consumidores despreocupados e 




ANBIMA foi desconsiderado, por se tratar daqueles consumidores indefinidos. Assim, 
se concentrou nos extremos da distribuição dos perfis. 
 De acordo com a pesquisa da ANBIMA, as pessoas que se enquadram no perfil 
camaleão são as que se adaptam às situações em que a sua vida ou a sua situação 
financeira se encontram. Levando em conta que o trabalho busca trazer uma análise a 
partir da psicologia cognitiva, essa parcela da população poderia, portanto, ser 
considerada “indiferente”. Ainda que os camaleões não sejam utilizados nessa análise, 
seus dados serão expostos para conhecimento, por representarem 25% dos 
consumidores da pesquisa da ANBIMA. 
 Assim, para o trabalho se efetivar, não será necessário fazer uma nova coleta de 
dados, pois a pesquisa realizada pela ANBIMA já contém um elevado número de 
variáveis que permitem encaixá-las perfeitamente na classificação dual de Sistema 1 e 
Sistema 2. Sendo assim a reclassificação dos dados consiste em agregar novamente para 
transformar os cinco perfis originais em apenas dois tipos de consumidores: os racionais 
e os automáticos. Desta forma, os dados tratados e simplificados em dois perfis estarão 
em conformidade com o modelo de psicologia cognitiva suposto em muitos dos 
trabalhos de economia comportamental. 
1.2 OBJETIVOS 
1.2.1 OBJETIVO GERAL 
 O objetivo desta pesquisa é adequar o trabalho realizado pela ANBIMA ao 
modelo das duas mentes da economia comportamental, reagregando os dados para 
permitir uma análise entre os perfis racionais e automáticos e, assim, poder identificar e 
analisar esses dois perfis de consumidor na população brasileira. 
1.2.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
a) Definir Sistema 1 (automático) e Sistema 2 (racional). 
b) Analisar os dados obtidos pela pesquisa da ANBIMA e identificar o papel do 





c) Reclassificar os dados da ANBIMA em relação à renda (alta ou baixa), utilizando os 
critérios do mercado financeiro, buscando uma análise concentrada nessa 
característica.  
d) Correlacionar estatisticamente as variáveis selecionadas no estudo, dando especial 
destaque à renda dos consumidores. 
1.3 JUSTIFICATIVA 
 Ao readequar os dados da ANBIMA ao modelo de dois sistemas da economia 
comportamental, e depois focando na renda dos consumidores (alta e baixa), há a 
oportunidade de se realizar uma análise mais robusta ao identificar os consumidores 
automáticos e racionais da população brasileira.  
 Tal análise, pode auxiliar as instituições financeiras na criação de produtos 
financeiros centrados e segmentados para cada tipo de consumidor brasileiro, dando 
oportunidade para o fomento de novos investidores. 
1.4 METODOLOGIA  
 O presente trabalho visa alavancar o nível de informação a respeito do perfil do 
consumidor brasileiro e dar uma nova abordagem à pesquisa realizada pela ANBIMA 
(2017). Portanto, trata-se de uma pesquisa exploratória. 
 Os dados para esse trabalho são reagregados a partir da pesquisa do DataFolha 
(2017), dados esses que compõem a pesquisa primária realizada pela ANBIMA (2017). 
A partir do reagrupamento dos dados, criou-se uma base de dados secundária de 
pesquisa, onde se leva em conta a classificação dual da mente da psicologia cognitiva. 
 Em continuidade ao tratamento dos dados, utilizou-se o método científico 
indutivo, visto que os resultados obtidos a partir da pesquisa secundária são 
generalizados para uma população maior:  
Indução é um processo mental por intermédio do qual, partindo de dados 
particulares, suficientemente constatados, infere-se uma verdade geral ou 
universal, não contida nas partes examinadas. Portanto, o objetivo dos 
argumentos indutivos é levar a conclusões cujo conteúdo é muito mais amplo 





 O tratamento dos dados da pesquisa secundária é feito através de correlação 
estatística entre as duas principais variáveis: 1) perfil do consumidor (racional e 
automático) e 2) renda (alta e baixa). Ainda em complemento ao trabalho, utilizou-se a 
análise de documentos. 
 O presente trabalho é dividido em seis partes. A primeira parte, a Introdução, 
onde se fala sobre o tema e problema da pesquisa, os objetivos (geral e específicos), as 
justificativas para o trabalho e a metodologia utilizada. A segunda parte discute o 
Referencial Teórico, onde apresentamos o modelo de dois sistemas da mente e os perfis 
do consumidor definidos pela pesquisa da ANBIMA. A terceira parte, Materiais e 
Métodos, detalha os dados utilizados na pesquisa. A quarta parte apresenta a análise dos 





2 REFERENCIAL TEÓRICO 
2.1 PSICOLOGIA COGNITIVA 
 De acordo com Sternberg (2000), psicologia cognitiva é o estudo de como as 
pessoas percebem, aprendem, lembram e pensam sobre as informações recebidas. A 
psicologia cognitiva nos auxilia a identificar os fatores que levam determinado 
indivíduo a tomar determinada decisão. Para Kahneman (2003), a psicologia cognitiva e 
seus estudos sobre a tomada de decisão auxiliam a descrever como as pessoas tomam as 
suas decisões, não seguindo regras e sim buscando racionalidade dentro dos limites. 
2.2 DOIS SISTEMAS 
 De acordo com Kahneman (2011), dois sistemas atuam e competem entre si 
durante a tomada de decisão de um indivíduo. São os chamados Sistema 1 e Sistema 2. 
Neste trabalho, eles também são apresentados como automático (Sistema 1) e racional 
ou deliberativo (Sistema 2). 
O Sistema 1 engloba um grande conjunto de subsistemas que atuam autonomamente 
quando acionados; já o Sistema 2, quando acionado, é responsável em processar de 
forma analítica. Os subsistemas do Sistema 1 incluem módulos de entrada associados ao 
conhecimento intrínseco ao seu acionamento. Os módulos se adaptam de forma 
evolutiva para cada situação diferente. Nem todos os módulos já nascem ou evoluem 
com o indivíduo e, nesses casos, eles são resultados a partir da prática em excesso de 
um exercício. Assim, as tomadas de decisão intuitivas, aquelas que são automáticas e 
rápidas, utilizam o Sistema 1 (SILVA et al., 2018). 
Pelo Sistema 1 ser estruturado em subsistemas, e ter uma entrada por módulos, ele 
fornece informação para o processamento analítico do Sistema 2, que, diferentemente 
do seu “concorrente”, funciona através do raciocínio abstrato e a utilização de hipóteses, 
e não por módulos. O Sistema 2 é lento, possui baixa capacidade de memória e funciona 
de forma deliberativa. Mesmo que quase sempre as decisões tomadas pelo Sistema 1, ou 
seja, de forma automática, funcionem bem, elas também podem levar a vieses e 




 Em linhas gerais, e ainda de acordo com Kahneman (2011), pode-se então 
dividir os dois sistemas da seguinte forma: 
• Sistema 1 – Trabalha de forma automática e rápida, com pouco ou nenhum 
esforço e nenhuma percepção de controle voluntário. 
• Sistema 2 – Aloca atenção às atividades mentais laboriosas que o requisitam, e 
opera com associação de experiências subjetivas de atividades, escolha e 
concentração. 
 Stanovich (2004) coloca que as decisões automáticas (Sistema 1) são 
evolutivamente mais antigas e os seres humanos as compartilham com outros animais, 
diferentemente das decisões deliberativas (Sistema 2). O Sistema 2 é evolutivamente 
recente e distintivamente humano. A lógica evolutiva por trás do Sistema 1 nos permite 
dizer que ela está associada à “racionalidade evolucionária”, diferentemente da lógica 
do Sistema 2, que só se desenvolveu mais tarde. A lógica de sua evolução tardia nos 
mostra que o objeto inovador foi a racionalidade do veículo individual que carrega os 
genes, e não a dos genes em si mesmos (SILVA et al., 2018). 
2.3 RELATÓRIO ANBIMA  
 De acordo com o relatório “A Trajetória Financeira do Brasileiro”, o brasileiro 
possui cinco formas de se relacionar com seu dinheiro, e isso leva a uma classificação 
do seu perfil como: construtor, despreocupado, camaleão, sonhador e poupador. As 
pesquisas qualitativa e quantitativa que compõe a pesquisa e o relatório da ANBIMA, 
levam a acreditar que o que define essas formas não são as características 
sociodemográficas, como idade ou classe social, e sim que o relacionamento com o 
dinheiro é um reflexo da visão de mundo das pessoas, ou seja, da forma como elas 
encaram a vida. A pesquisa que gerou o relatório “A Trajetória Financeira do 
Brasileiro”, é composta por uma pesquisa quanti (ANBIMA, 2017). 
 A separação das cinco formas de relação se deu através de uma pesquisa 
qualitativa, onde foram entrevistas 400 pessoas, nas cidades de São Paulo, Rio de 
Janeiro, Recife e Porto Alegre. No momento da entrevista, os entrevistados deveriam 
criar o desenho de uma “montanha” da sua situação financeira ao longo dos anos. 




relacionar com o dinheiro (ANBIMA, 2017). A imagem da Figura 1 apresenta as curvas 
da montanha de cada perfil.  
Figura 1 – As curvas da montanha de cada perfil. 
 
Fonte: ANBIMA - A Trajetória Financeira do Brasileiro (2017). 
 Para identificar quantas pessoas fazem parte de cada perfil, foi realizada uma 
pesquisa quantitativa, onde o Instituto DataFolha entrevistou 2653 pessoas em 130 
municípios, em junho de 2017. Os participantes foram divididos em blocos como: 
idade, região geográfica, natureza dos municípios, renda bruta individual mensal, 
escolaridade, sexo, idade (e geração) e classificação econômica. 
 Para efeitos de segmentação geracional, o estudo considera  como “geração Z” 
as pessoas nascidas a partir de 1996. Os nascidos entre 1978 e 1995 são da “geração Y” 
(ou millennials). Os que nasceram entre 1965 e 1977 são considerados da “geração X”, 
e os que nasceram entre 1945 e 1964 são os “baby boomers”. Por fim, são chamados de 
“geração A” aqueles que nasceram antes de 1945 (ANBIMA, 2017). 
2.3.1 CONSTRUTOR 
 O perfil construtor é composto por pessoas que dão um passo de cada vez e 
poupam quando podem, mesmo que em baixa quantidade. Pela pesquisa, o construtor é 
considerado o grupo mais controlador e que gosta de se sentir seguro em todas as 
situações. O construtor costuma ser humilde e persistente, e a dedicação envolvida em 
suas realizações é o que confere valor a elas. Para o construtor, o esforço é parte 
intrínseca do valor do dinheiro, algo que imprime ainda mais importância à soma 
acumulada. As pessoas desse perfil costumam ser estrategistas com o dinheiro e 
possuem ferramentas de controle (ANBIMA, 2017). 
2.3.2 PLANEJADOR 
 O perfil planejador é composto por pessoas que possuem metas e objetivos a 




desafios. São pessoas racionais e deixam de lado valores subjetivos para focar em 
valores numéricos (ANBIMA, 2017). 
2.3.3 DESPREOCUPADO  
 O perfil despreocupado é composto por pessoas que se importam com a 
naturalidade das coisas, que não são comprometidas com nada e não são nem um pouco 
planejadoras. Pela pesquisa, o despreocupado vive intensamente, e um dia de cada vez. 
Ademais, as pessoas nesse segmento são muito competentes em aproveitar as 
oportunidades que aparecem à sua frente, o que de certa forma compensa a ausência 
quase total de planejamento em suas vidas (ANBIMA, 2017). 
2.3.4 SONHADOR  
 Para o sonhador, o propósito daquilo que faz e o prazer que isso proporciona são 
muito importantes. Os sonhadores constroem seus sonhos em cima de valores e crenças 
pessoais. De acordo com a pesquisa, os sonhadores são pessoas resilientes, impulsivas e 
pouco racionais (ANBIMA, 2017). 
2.3.5 CAMALEÃO  
 O perfil camaleão é composto por pessoas que aceitam as coisas como ela são, 
ou seja, elas preferem se adaptar a uma situação a impor suas vontades. Pela pesquisa, 
os camaleões levam a vida de forma positiva, mesmo que em momentos de dificuldade, 
e vão fazendo os ajustes necessários. O segredo do camaleão para viver relativamente 
bem com o dinheiro que tem é encontrar prazer e realização pessoal naquilo que é mais 
cotidiano, natural, e que exige pouco esforço financeiro. Os camaleões costumam ser 
previsíveis e conservadores (ANBIMA, 2017). 
 Na imagem da Figura 2, podemos ver um comparativo entre os cinco perfis e 




Figura 2 – Comparativo entre os perfis e suas características. 
 
Fonte: ANBIMA - A Trajetória Financeira do Brasileiro (2017). 
 
2.4 ENDIVIDAMENTO   
 De acordo com Gathergood (2012), uma dívida é uma ação intertemporal, ela 
ocorre quando o consumidor compra algo no presente e se responsabiliza em pagá-la no 
futuro. Neste ato, o consumidor passa a ser endividado e nos casos em que não cumprae 
a responsabilidade de pagamento, passa a se encontrar em uma situação de 
endividamento. Com isso, entende-se que o consumidor estar endividado não implica 
em estar em uma situação de endividamento e ele só será considerado inadimplente se 
não realizar seus compromissos em dia. 
 No Brasil, desde 2010 a Confederação Nacional do Comércio de Bens, Serviços 
e Turismo (CNC), realiza uma pesquisa de abrangência nacional (Pesquisa Nacional de 
Endividamento e Inadimplência do Consumidor - PEIC), que ocorre mensalmente e que 
tem como objetivo mensurar o número de consumidores brasileiros que estão 
endividados. Dentre os indicadores analisados, os principais são:  nível de 
endividamento, percentual de inadimplentes, intenção de pagar dívidas em atraso e nível 
de comprometimento da renda (FAVERI, 2017). 
 De acordo com os dados da PEIC, em maio de 2018 o Brasil contava com 




endividamento. Destes números são 26,8% brasileiros que ganham até dez salários 
mínimos e 11% brasileiros que ganham mais de dez salários mínimos (CNC, 2018) 
 Dick e Jaroszek (2014) propõe que a teoria econômica prevê que as famílias 
tomam empréstimos na esperança que tenham uma renda maior no futuro, o que suaviza 
o consumo ao longo do tempo. O comportamento das famílias sofre influência da 
miopia (dificuldade em postergar o consumo atribuindo maior importância ao curto 
prazo e subavaliando os custos futuros), da falta de autocontrole e da alfabetização 




3 MATERIAIS E MÉTODOS 
 Este trabalho se utiliza da base de dados primária da pesquisa quantitativa 
realizada pelo DataFolha (questionário estruturado se encontra no Apêndice A) e pela 
tabela de screening criada pela ANBIMA, onde é possível verificar em tempo real o 
perfil de cada indivíduo. 
 De acordo com o relatório da pesquisa quantitativa da DataFolha, ela foi 
realizada com abordagem pessoal e em pontos de grande fluxo populacional. As 
entrevistas foram realizadas de acordo com um questionário estruturado que durava 
cerca de vinte e cinco minutos. Como observado, foram realizadas 2653 entrevistas em 
130 municípios, tendo sido realizada uma checagem dos dados em aproximadamente 
20% do material de cada entrevistador (ANBIMA, 2017). 
 A pesquisa, de abrangência nacional, foi realizada entre os dias 8 e 20 de junho 
de 2017. Seu universo contava com a população brasileira maior de 16 anos, 
pertencentes as “classes econômicas” A, B e C e pertencentes à população 
economicamente ativa (PEA), aposentados ou pessoas que vivem de renda (ANBIMA, 
2017). 
 Com esses dados em mãos, criou-se uma base de dados secundária. Essa 
segunda base tem o intuito de verificar cada um dos indivíduos entrevistados de acordo 
com os resultados do screnning, ou seja, criou-se um modelo de verificação para se 
garantir que todos os indivíduos fossem enquadrados corretamente. A partir da base 
secundária, passou-se à comparação e à correlação entre as variáveis. 
 Como também já observado, para levar em consideração a classificação dual 
(mente racional e automática) da economia comportamental, os perfis construtor e 
planejador foram agrupados como consumidores racionais, e os perfis despreocupado e 
sonhador foram agrupados como consumidores automáticos. O perfil camaleão foi 














 Os resultados apresentados mostram um elevado número de pessoas que 
utilizam o Sistema 2 no momento de tomada de decisão, tal resultado vai contra o que a 
literatura nos mostra. De acordo com Frederick (2005) e outros autores o número de 
usuários que utilizam o Sistema 2 é relativamente menor que o número de usuários que 
utilizam o Sistema 1. 
 Ainda em contradição a predominância de consumidores que utilizam o Sistema 
2, temos de acordo com a CNC (2018) 58,6% dos consumidores brasileiros 
endividados. Fato este que contrapões que os brasileiros utilizam mais o Sistema 2 do 
que o Sistema 1, pois se tal fato fosse verídico, os consumidores que são racionais 
contrariam uma dívida menor (FAVERI, 2017). 
 Sendo assim, dois fatos podem ter levado esse trabalho a apresentar um número 
superior de usuários com Sistema 2. O primeiro é o fato de que não foi aplicado um 
teste de reflexo cognitivo, como proposto por Frederick (2005). A distinção se deu 
única e exclusivamente através das características dos perfis encontrados pela 
ANBIMA, ou seja, os usuários foram estereotipados. 
 O segundo fator, pode se dar exatamente pelo fato dos respondentes terem 
respondido uma pesquisa, o que parece algo contraditório faz sentido ao levarmos em 
consideração o dilema dos dois “eus”, proposto por Kahneman (2011). De acordo com o 
autor, existe o eu experimental e o eu recordativo. O eu experimental valoriza os 
prazeres e dores durante a experiência, já eu recordativo fundamenta suas decisões nas 
lembranças que possui. Essa diferenciação dos "dois eus", possibilita que durante o 
momento da pesquisa o consumidor empregou valores diferentes em suas respostas, um 
baseado em seu eu recordativo, outro baseado no seu eu experimental. Ou seja, os 
respondentes podem ter dado respostas que não explicitam vossas realidades, mas que 








 Baseando-se em uma análise da classificação dual da mente (racional e 
automática) da economia comportamental, buscou-se verificar se a renda da população 
brasileira é um fator determinante no momento da tomada de decisão dos consumidores 
deliberativos ou automáticos. Encontra-se que não, os consumidores são racionais ou 
automáticos por razões que independem de suas rendas monetárias. 
 Em primeiro lugar, quando a população da pesquisa da ANBIMA foi 
reorganizada para a classificação dual da mente, pode-se notar um número superior de 
pessoas que em tese utilizam seu Sistema 2 na tomada de decisão, frente aos usuários do 
Sistema 1. Ainda que o número de usuários do Sistema 2 seja superior, vale ressaltar 
que não foi aplicado um teste do reflexo cognitivo (Frederick, 2005) capaz de mensurar 
qual sistema estava sendo utilizado. 
 Outro ponto que deve se destacar é que, dentre as demais variáveis analisadas, 
além da renda, nota-se uma semelhança entre as pessoas pertencentes à amostra da 
Renda 1 e a amostra da Renda 2, o que sugere que não é só a renda que não é o fator 
determinante entre os comportamentos deliberativos e os automáticos. 
 Por fim, esse trabalho reforça os trabalhos de Dick e Jaroszek (2014) e Silva et 
al. (2018), de que o fato de um consumidor ser racional ou automático independe da sua 
renda. A classificação dual da mente parece vir antes dos fatores socioeconômicos. 
 Como sugestão para estudos futuros, pode-se replicar a pesquisa da ANBIMA 
junto com um teste do reflexo cognitivo a fim de confirmar ou não o resultado básico 
deste trabalho e mesmo analisar a relação de outras variáveis com o acionamento do 
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